
Der unsichtbare Markt





Wo tut‘s weh?





Quelle: Sprengnetter



Wer hat welche Interessen?



Nachfrager, die Eigentümer sind

1



Nachfrager, die Eigentümer werden

2



Eigentümer, die noch nicht verkaufen 
wollen (falscher Zeitpunkt)

3



Eigentümer, die verkaufen wollen

4



Eigentümer, die nicht verkaufen 
können

5



Eigentümer, die nicht verkaufen wollen

6



Warum wird unter Nachbarn 
verkauft?



Gründe für unsichtbare Verkäufe
„soll diskret 

ablaufen, kein 
Aufsehen 
machen“, 

„Es haben sich 
sofort Nachbarn 

gemeldet“, 

„Das kann ich 
selbst bei Scout 

inserieren“ 

„den Verkaufspreis 
kann man überall 

abrufen“

„ein Makler macht 
den Verkauf 

unnötig teuer“

„den Makler muss 
man ja jetzt 

zahlen“



Wie kommuniziere ich meine
Mehrwerte und Lösungen?



Online-Marketing

Aktivmarketing: 
Content-Marketing

=Zielgruppen aktivieren

Passivmarketing:
SEO / SEA

= gefunden werden

Email-Marketing

Social Media -Marketing

Suchmaschinenoptimierung

Relevante, wenig besetzte  
Keywords

Regelmäßige neue Inhalte
Automatische Distribution

Suchmaschinenwerbung

Verbotenes Telefonmarketing Erlaubtes Telefonmarketing

Webinare & Events

Flyern und Printmarketing 



Welche Methode für welchen Zweck?



Passivmarketing



Was will der Makler?
„gefunden werden“, 
„sichtbarer sein“, 
„online mehr Aufträge gewinnen“ 
„die Nummer 1 in meiner Region“
„die Seite nach oben bringen“
„mehr Reichweite“



Was will Google?
„Ziel der Google Suche ist es, Nutzer dabei zu 
unterstützen, die relevantesten und qualitativ besten 
Websites im Internet zu finden. Daher sollen bei diesen 
Aktualisierungen die nutzerfreundlichsten Websites 
hervorgehoben werden und die Nutzer sollen die 
gewünschten Informationen erhalten.“

Aus dem Google Blog, November 2020



Und was will der Eigentümer?













Und was will der Käufer?







Inhaltliches SEO schlägt
technisches SEO



Sichtbarer Markt als Leadmaschine



Eigentümer herausfiltern



Suchauftrag als Leadmaschine



Google Ausgaben Januar-September 21: ca. 4620€

FB Ausgaben Juli-September 21: 335€

Klicks: Google-8160 // Facebook-412

Berührung mit dem Bewertungstool: 309

Partielle Dateneingabe: 115

Komplette Dateneingabe: 70

Aussage Kunde  Abschlussverhältnis: 70:1

SEA Stadt 1.000.000 Einwohner



Google Ausgaben Juni-September 21: ca. 1061€

FB Ausgaben bis September 21: 0€

Klicks: Google-2730 // Facebook-0

Berührung mit dem Bewertungstool: 62

Partielle Dateneingabe: 21

Komplette Dateneingabe: 21

Aussage Kunde- Abschlussverhältnis: 21:1 Abschluss aus partieller 
Dateneingabe--> Einwurf eines Printprodukts in den Briefkasten --> 800T € 

Auftrag entstanden

SEA Stadt 300.000 Einwohner



Google Ausgaben Juni-September 21: ca. 1800€

FB Ausgaben September-September 21: 320€

Klicks: Google-827 // Facebook-412

Berührung mit dem Bewertungstool: 161

Partiale Dateneingabe: 85

Komplette Dateneingabe: 31

Aussage Kunde- Abschlussverhältnis: 10:1

SEA Landkreis 16.000 Einwohner



Aktivmarketing



Veränderungsthemen in Social Media







Aktivierende Newsletter



Dialogmarketing



Was ist Ihr Angebot?



Vernetzen wir uns!
Email:
jan.kricheldorf@wordliner.com
Xing:
https://www.xing.com/profile/Jan_Kricheldorf

Telefon:
030 – 80952088-2

www.immofilmservice.de

www.wordliner.com

mailto:jan.kricheldorf@wordliner.com
https://www.xing.com/profile/Jan_Kricheldorf
http://www.immofilmservice.de/
http://www.wordliner.com/

	Foliennummer 1
	Foliennummer 2
	Wo tut‘s weh?
	Foliennummer 4
	Foliennummer 5
	Wer hat welche Interessen?
	Nachfrager, die Eigentümer sind
	Nachfrager, die Eigentümer werden
	Eigentümer, die noch nicht verkaufen wollen (falscher Zeitpunkt)
	Eigentümer, die verkaufen wollen
	Eigentümer, die nicht verkaufen können
	Eigentümer, die nicht verkaufen wollen
	Warum wird unter Nachbarn verkauft?
	Gründe für unsichtbare Verkäufe
	Wie kommuniziere ich meine�Mehrwerte und Lösungen?
	Foliennummer 16
	Welche Methode für welchen Zweck?
	Foliennummer 18
	Was will der Makler?
	Was will Google?
	Und was will der Eigentümer?
	Foliennummer 22
	Foliennummer 23
	Foliennummer 24
	Foliennummer 25
	Foliennummer 26
	Und was will der Käufer?
	Foliennummer 28
	Foliennummer 29
	Inhaltliches SEO schlägt�technisches SEO
	Foliennummer 31
	Foliennummer 32
	Foliennummer 33
	Google Ausgaben Januar-September 21: ca. 4620€��FB Ausgaben Juli-September 21: 335€��Klicks: Google-8160 // Facebook-412��Berührung mit dem Bewertungstool: 309��Partielle Dateneingabe: 115��Komplette Dateneingabe: 70��Aussage Kunde  Abschlussverhältnis: 70:1
	Google Ausgaben Juni-September 21: ca. 1061€��FB Ausgaben bis September 21: 0€��Klicks: Google-2730 // Facebook-0��Berührung mit dem Bewertungstool: 62��Partielle Dateneingabe: 21��Komplette Dateneingabe: 21��Aussage Kunde- Abschlussverhältnis: 21:1 Abschluss aus partieller �Dateneingabe--> Einwurf eines Printprodukts in den Briefkasten --> 800T € �Auftrag entstanden
	Google Ausgaben Juni-September 21: ca. 1800€��FB Ausgaben September-September 21: 320€��Klicks: Google-827 // Facebook-412��Berührung mit dem Bewertungstool: 161��Partiale Dateneingabe: 85��Komplette Dateneingabe: 31��Aussage Kunde- Abschlussverhältnis: 10:1�
	Aktivmarketing
	Foliennummer 38
	Foliennummer 39
	Foliennummer 40
	Foliennummer 41
	Foliennummer 42
	Foliennummer 43
	Foliennummer 44

